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LE BUDGET DES VENTES 

 
• Objectif(s) :  

o Elaboration du budget des ventes.  
  

• Pré requis :  

o Connaissances du processus "ventes".  
  
• Modalités :  

o Principes,  
o Synthèse,  
o Application.  

 
TABLE DES MATIERES 

 

Chapitre 1. LES PREVISIONS. ....................................................................................................... 2 

1.1. L'estimation des ventes. .................................................................................................. 2 
1.2. L'analyse des informations. ............................................................................................ 2 
1.3. La budgétisation des ventes. ........................................................................................... 2 

Chapitre 2. LE BUDGET DES VENTES. ....................................................................................... 3 

2.1. Elaboration. ..................................................................................................................... 3 

2.2. Exemple de présentation. ................................................................................................ 3 

Chapitre 3. LE CONTRÔLE DES VENTES. ................................................................................. 3 

3.1. Principes. .......................................................................................................................... 3 

3.2. Exemple de présentation. ................................................................................................ 4 

Chapitre 4. LE BUDGET DES FRAIS DE DISTRIBUTION. .. .................................................... 4 

4.1. Nature des frais................................................................................................................ 4 

4.2. Contrôle des frais. ........................................................................................................... 4 

Chapitre 5. SYNTHESE. ................................................................................................................... 5 

Chapitre 6. APPLICATION. ............................................................................................................ 5 

6.1. Enoncé et travail à faire. ................................................................................................. 5 
6.2. Documents. ....................................................................................................................... 5 

6.2.1. Document 1. ...................................................................................................... 5 
6.2.2. Document 2. ...................................................................................................... 6 
6.2.3. Document 3. ...................................................................................................... 6 
6.2.4. Document 4. ...................................................................................................... 7 

6.3. Annexes. ........................................................................................................................... 7 

6.3.1. Annexe 1. ........................................................................................................... 7 
6.3.2. Annexe 2. ........................................................................................................... 7 
6.3.3. Annexe 3. ........................................................................................................... 8 
6.3.4. Annexe 4. ........................................................................................................... 8 

6.4. Correction. ....................................................................................................................... 8 

6.4.1. Travail 1. ........................................................................................................... 8 
6.4.2. Travail 2. ........................................................................................................... 9 
6.4.3. Travail 3. ........................................................................................................... 9 
6.4.4. Travail 4. ......................................................................................................... 10 

 



IUT GEA – 841 S4 – Contrôle de gestion et Gestion prévisionnelle – Le budget des ventes – Daniel Antraigue – 
Page n° 2 / 10 

Chapitre 1. LES PREVISIONS. 
 

1.1. L'estimation des ventes. 
 
Le budget des ventes consiste à évaluer les ventes futures en quantité et en valeur, sources de 
recettes indispensables au fonctionnement de l’entreprise.  

Il est le pivot de toute la gestion budgétaire de l’entreprise.  

En effet, dans une entreprise de production, de la prévision des ventes découle l’élaboration des 
budgets prévisionnels :  

• des approvisionnements en matières premières et fournitures,  
• de la production des produits,  
• des investissements nécessaires,  
• de la trésorerie.  

L’évolution des ventes engendre à la fois :  

• une analyse rétrospective, portant sur les réalisations,  
• une étude critique des produits actuellement fabriqués et vendus,  
• des prévisions de fabrication de produits adaptés à la demande future. 

 
1.2. L'analyse des informations. 

 
Afin de cerner le marché actuel et le marché potentiel, l’entreprise doit analyser les informations 
obtenues par :  

• les études de marché permettant de connaître la clientèle, la concurrence, ...  
• l’analyse de la demande : enquêtes sur les intentions d’achat des clients,  
• les études de conjoncture : sondages d’opinions auprès des consommateurs permettant 

d’envisager les ventes probables,  
• les indices économiques, indicateurs de tendances de consommation,  
• les budgets économiques nationaux et annuels.  

Elle analyse également l’offre de la concurrence, ses produits, ses prix, ses réseaux de distribution, 
...  

Les informations recueillies subissent en général un traitement mathématique et statistique à l’aide 
d’outils informatiques dans le but de prévoir à court, moyen ou long terme les ventes. Ces 
prévisions d’activité s’intègrent dans la stratégie globale de l’entreprise.  

Exemples de techniques et procédés d’analyse :  

• ajustement linéaire, indices de richesse vive,  
• coefficients saisonniers, taux de pénétration du marché,  
• tendances exponentielles,  
• corrélation, coefficients budgétaires,  
• probabilités, ...  

 
1.3. La budgétisation des ventes. 

 
A partir des informations élaborées, de la mise en place d’une stratégie offensive, les objectifs de 
ventes doivent être définis par :  

• l’établissement du budget des ventes,  
• et simultanément l’élaboration du budget des coûts de distribution.  

La budgétisation des ventes est établie par centre de responsabilité : par produit ou gamme de 
produits, par zone géographique, par canal de distribution, par type de clients, par période, ...  
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Chapitre 2. LE BUDGET DES VENTES. 
 

2.1. Elaboration. 
 
Le budget des ventes peut faire l’objet de plusieurs représentations adaptées aux besoins de 
l’entreprise. 

Ventilation des ventes :  

• par produit, par catégorie, famille ou gamme de produits,  
• par secteur géographique : département, région,  
• par période : mois, trimestre,  
• par canal de distribution : détaillant, grossiste, centrale d’achat,  
• par représentant,  
• par technique de vente : correspondance, télévente, vente à domicile, distribution 

automatique, ...  

La présentation du budget des ventes et les ventilations retenues s’effectue par tableaux spécifiques 
puis tableau récapitulatif. 
 

2.2. Exemple de présentation. 
 

 
 
 
Chapitre 3. LE CONTRÔLE DES VENTES. 
 

3.1. Principes. 
 
Le contrôle des ventes consiste à comparer le budget des ventes prévues aux ventes réalisées et 
constatées en comptabilité générale. 

Les rapprochements des prévisions avec les réalisations font apparaître des écarts favorables (ventes 
réelles supérieures aux ventes prévues) ou défavorables lorsque les objectifs prévus non pas été 
atteints. 

L’écart relatif au chiffre d’affaires peut être dû à deux éléments : le prix de vente et la quantité.  

D’où, deux écarts :  

• un écart sur prix (E/P) = (Prix réel – Prix prévu) x Quantité Réelle  
• un écart sur quantité : (E/Q) = (Quantité réelle – Quantité prévue) x Prix Prévu  

L’analyse des écarts devrait aboutir à des prises de décisions relatives :  
• à la politique des prix pratiquée,  
• à la qualité des produits,  
• à la promotion des ventes,  
• à la force de vente,  
• au réseau de distribution, ... 
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3.2. Exemple de présentation. 
 

 
 
 
Chapitre 4. LE BUDGET DES FRAIS DE DISTRIBUTION. 
 

4.1. Nature des frais. 
 
Les moyens utilisés au niveau de la distribution des produits entraînent des dépenses qui doivent 
également être prévues : publicité, salaires et commissions des commerciaux, frais de déplacement, 
frais de transport et de livraison, charges d’amortissements des véhicules et du matériel de ventes, ... 

Certaines charges sont constantes, fixes ou de structure c’est à dire indépendantes du niveau de 
chiffre d’affaires comme les rémunérations fixes et les amortissements. 

D’autres charges suivent l’évolution du chiffre d’affaires et sont qualifiées de charges variables, 
proportionnelles ou opérationnelles. 
 

4.2. Contrôle des frais. 
 
Le budget des frais de distribution prévus devra lui aussi être rapproché avec les dépenses réelles 
constatées. L’analyse des écarts conduira à la prise de décision. 

Plusieurs types de contrôles peuvent être envisagés :  

• par responsable,  
• par secteur géographique,  
• par gamme de produits ou par produit,  
• par canal de distribution,  
• ...  

Ces contrôles conduisent à apprécier et à modifier si nécessaire :  

• la politique de produit et de qualité,  
• la politique de communication de l’entreprise,  
• l’image de marque du produit et de l’entreprise,  
• la politique de prix,  
• la politique de distribution.  
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Chapitre 5. SYNTHESE. 
 

LE BUDGET DES VENTES 

 
 
 
Chapitre 6. APPLICATION. 
 

6.1. Enoncé et travail à faire. 
 
L’entreprise LOGI +  commercialise deux produits informatiques (TVA au taux normal) :  

• un logiciel de comptabilité => prix de vente unitaire : 1 980 € HT ;  
• un logiciel de gestion commerciale => prix de vente unitaire : 950 € HT.  
 

Deux délégués commerciaux prospectent les départements du Nord et du pas de Calais. 

On vous confie les documents et annexes suivants : 

• Document 1 : Ventes prévisionnelles. 
• Document 2 : Charges de distribution engagées. 
• Document 3 : Ventes réalisées et constatées à la fin de l'année. 
• Document 4 : Informations diverses. 

• Annexe 1 : Budget des ventes. 
• Annexe 2 : Tableau d'analyse des écarts sur ventes. 
• Annexe 3 : Tableau de décomposition des écarts sur ventes. 
• Annexe 4 : Budget des frais de publicité. 

 
TRAVAIL A FAIRE  : en utilisant les documents et annexes ci-dessus : 

1°) Etablir le budget des ventes HT par période et par département. 

2°) Evaluer les écarts entre prévisions et réalisations pour les ventes de chaque catégorie de 
logiciels. 

3°) Interpréter et décomposer les écarts. 

4°) Etablir le budget des frais de distribution. 
 

6.2. Documents. 
 

6.2.1. Document 1. 
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6.2.2. Document 2. 
 

 
 

6.2.3. Document 3. 
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6.2.4. Document 4. 
 

 
 

6.3. Annexes. 
 

6.3.1. Annexe 1. 
 

BUDGET DES VENTES 

 
 

6.3.2. Annexe 2. 
 

ANALYSE DES ECARTS SUR VENTES 
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6.3.3. Annexe 3. 
 

DECOMPOSITION DES ECARTS SUR VENTES 

 
 

6.3.4. Annexe 4. 
 

BUDGET DES FRAIS DE DISTRIBUTION  

 
 

6.4. Correction. 
 

6.4.1. Travail 1. 
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BUDGET DES VENTES 

 
 

6.4.2. Travail 2. 
 

ANALYSE DES ECARTS SUR VENTES 

 
 

6.4.3. Travail 3. 
 

DECOMPOSITION DES ECARTS SUR VENTES 
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6.4.4. Travail 4. 
 

DECOMPOSITION DES ECARTS SUR VENTES 

 
 


